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 Abstrakt v českém jazyce: 
 
Tato diplomová práce je zaměřena na  logistiku opatřování zdrojů obchodní společnosti. 
Zabývá se analýzou současného stavu logistiky opatřování v této společnosti a rovněž hledá 
vhodné řešení zejména ke zlepšení výběru dodavatelů obchodního zboží na základě 
hodnocení, které by lépe vystihovalo potřeby podniku. Nalezené řešení je podrobeno dalšímu 
zkoumání a je posuzován jeho možný přínos sledované společnosti ve formě zlepšení 
hospodaření, případně zajištění konkurenční výhody. V závěru práce je doporučeno několik 
opatření, které mají za úkol zlepšit hospodaření společnosti z hlediska logistiky opatřování 
zdrojů. 
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current state of logistics resources purveyance in this company as well as searches for a 
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suppliers that better represents company’s needs. The found solution is further examined and 
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ÚVOD 
 
Logistika je jednou ze základních činností každého podniku a jako taková přitahuje stále větší 
pozornost dnešních manažerů a vlastníků firem. Kvalitní zvládnutí logistických procesů může 
být rozhodujícím elementem v dlouhodobě úspěšné existenci každého podniku. 
 
Svým širokým záběrem logistika pojímá problematiku pořizování zboží, optimalizace zásob, 
manipulace se zásobami, skladování, plynulé zásobování výroby, distribuce a mnohé další 
související činnosti. Samotný důraz na nízkou cenu a případně kvalitu již nejsou zdaleka 
jedinými kritérii. Trendy v dnešním moderním pojetí logistických procesů spíše naznačují 
orientaci logistiky na strategické plánování podnikatelských subjektů a podporu jejich 
marketingových aktivit [9]. Logistika se tedy stále více zabývá plněním podnikových úkolů 
z celostního hlediska a je tedy schopna kvalifikovaně rozhodovat v případech protikladných 
cílů jednotlivých oddělení podniku. Logistika má v moderním pojetí mimo klasických 
činností za úkol neustále vyvíjet aktivitu v hledání nových efektivnějších postupů ve svých 
procesech a tímto inspirovat k inovacím podnik jako takový. 
 
V dnešním silně konkurenčním prostředí je to právě inovativnost podniků, která jim dokáže 
zajistit konkurenceschopnost a dobré postavení na trhu. Podnik musí být neustále aktivní a 
nabízet zákazníkovi nové či inovované výrobky a služby [2]. Právě zde může přispět logistika 
k celkovému snažení firmy nemalým dílem. Úkolem logistiky je totiž mimo jiné i neustále 
monitorovat situaci na nákupních trzích a reagovat na nabídku například nových materiálů a 
technologií či výrobků, které podnik může zařadit do svých procesů v případě výrobních 
podniků nebo zařadit do své nabídky v případně obchodních podniků [4]. Právě tento a další 
úkoly patří mezi klíčové úkoly logistiky opatřování zdrojů. 
 
Každá firma, která chce trvale dosahovat konkurenčních výhod na trhu a udržet si tak svoji 
klientelu, případně získávat nové zákazníky a nová odbytiště musí velmi důsledně dbát na 
kvalitu opatřování zdrojů. Úkolem logistiky je zajistit nákup a jeho organizaci takových 
zdrojů, které nejlépe podporují cíle podniku. 
 
Práce se zabývá vypracováním efektivního řešení pro výběr dodavatelů na základě hodnocení, 
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do jaké míry splňují či nesplňují podnikem nastavená kritéria výběru. Práce rovněž popisuje 
stávající logistické postupy ve sledované obchodní společnosti, které následně vyhodnocuje. 
Závěrem pak navrhuje postupy, které mohou zlepšit situaci v této oblasti podnikových 
činností. 
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1 Definice cíle řešení 
 
Tato diplomová práce se zabývá tématem logistiky opatřování zdrojů obchodní společnosti, 
která působí v oboru prodeje pneumatik a souvisejících produktů a dále rovněž poskytování 
služeb pneuservisu. 
 
Práce se zabývá popisem a analýzou logistiky opatřování jednotlivých druhů zdrojů, tedy 
zdrojů finančních, personálních i zajišťování hmotných statků se zvláštním důrazem na 
opatřování obchodního zboží. Jelikož popisovaná společnost se zabývá obchodní činností, 
zajišťování žádaného zboží je zde jednou z primárních činností. Kvalitní zvládnutí logistiky 
v této oblasti se může stát pro sledovanou firmu trvalým zdrojem konkurenčních výhod a 
zásadním způsobem může ovlivňovat hospodaření celé firmy. 
 
Firma působí nejen na lokálním či regionálním trhu, ale i na globálním celorepublikovém trhu 
s tendencemi prosadit se rovněž na trzích sousedních zemí, kterými jsou zejména Slovensko 
okrajově pak i Německo a Rakousko. 
 
Cílem práce je nalézt optimální řešení způsobu výběru dodavatelů zejména obchodního zboží 
a pomoci tak firmě zlepšit své hospodaření a kvalitu poskytovaných služeb. Práce se snaží 
odhalit možné rezervy a nedostatky v logistice opatřování zdrojů a přispět k jejich redukci či 
odstranění. Snaží se nalézt vhodnou metodu hodnocení, která zohledňuje aktuální potřeby 
podniku Výsledkem předkládaného řešení je nalezení hodnotícího nástroje, který se stane 
významnou pomocí nejen při samotném výběru dodavatelů, ale i při strategickém a 
operativním plánování sledovaného podniku. Práce si klade za úkol rovněž inspirovat 
pracovníky sledované firmy k samostatné aktivní činnosti v této oblasti. Ve spolupráci 
s ostatními analytickými nástroji je cílem práce rovněž nalézt co možná nejideálnější 
kombinaci hospodaření s omezenými dostupnými finančními zdroji, kterých firma využívá 
k opatřování svých vstupů.   
 
V závěrečné části je sledované obchodní společnosti  navrženo několik opatření, která pokud 
budou kompetentně realizována, přinesou podniku prospěch ve formě zlepšení hospodaření. 
Zlepšení se týká jak samotného finančního hospodaření tak zvýšení kvality poskytovaných 
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služeb. Navržená opatření by rovněž měla zlepšit strategické plánování a dodat managementu 
dostatečné podklady pro dlouhodobá rozhodnutí týkající se zejména užší dlouhodobé 
spolupráce s vybranými dodavateli při zachování dostatečně širokého spektra sortimentu. 
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2 Logistika opatřování zdrojů a tvorba dodavatelsko 
odběratelských vztahů 
 
Logistika opatřování zdrojů  je jednou z nejdůležitějších podnikových činností. Jejím úkolem 
je plynule a hospodárně zajišťovat pro podnik vstupy nutné pro jeho činnost. Pořizování 
zdrojů tvoří největší část podnikových výdajů a proto musí každý podnik věnovat této oblasti 
maximální pozornost, aby své zdroje opatřoval co možná nejefektivněji. Zvláštní pozornost 
musí být věnována výběru dodavatelů a rozvoji dodavatelsko-odběratelských vztahů. 
 
2.1 Logistika obecně a její význam v řízení podniku 
 
Pojem logistika se poprvé objevoval v souvislosti s vojenstvím a armádou, kde se řešila 
zejména problematika zásobování při pohybech vojsk. V polovině 60. let se tento pojem 
dostává i do různých civilních odvětví v USA. Výraznější výskyt tohoto pojmu můžeme 
zaznamenat od poloviny 80. let. Termín logistika není ale jasně definován ani vymezen. 
Důsledkem je existence souběžných pojmů jako například zásobování, nákup, materiálové 
hospodářství vedle pojmu logistika. 
 
Dle Schulteho můžeme logistiku chápat jako integrované plánování, formování, provádění a 
kontrolování hmotných a s nimi spojených informačních toků od dodavatele do podniku, 
uvnitř podniku a do podniku k odběrateli [13].  
 
Problematika logistiky opatřování a tvorby dodavatelsko odběratelských vztahů je předmětem 
řady zkoumání jak ekonomické teorie, tak praxe. V zásadě platí, že podnik s výkonným 
logistickým systémem opatřování zdrojů v kombinaci s ostatními podnikovými činnostmi 
může trvale těžit z této výhody a dosahovat tak dobrých hospodářských výsledků. Naopak 
podniky, které této problematice pozornost nevěnují, velmi často hospodaří neracionálně a 
z hlediska jejich budoucího vývoje mohou očekávat zhoršení hospodářských výsledků 
v dnešních podmínkách stále více konkurenčního trhu. Z tohoto hlediska je potřeba se 
věnovat zejména rozvoji dodavatelsko odběratelských vztahů. Koordinace dodavatele a 
odběratele může přinést značný ekonomický efekt. 
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2.2 Vymezení a funkce nákupu 
 
Každý podnik ať výrobního či obchodního charakteru je nucen věnovat v dnešním vysoce 
konkurenčním prostředí stále větší pozornost způsobu, jakým opatřuje své zdroje.  
 
Z tohoto důvodu je potřeba nově vymezit jednu z klíčových oblastí podnikových činností, 
kterou je nákup. Role nákupu byla v minulosti pojímána především jako obslužná či podpůrná 
funkce s omezenou působností a zodpovědností. Jako hlavní náplň nákupu bylo obecně 
vnímáno větší či menší plnění požadavků výrobních či jiných funkcí podniku na nákup 
materiálu. Úkolem nákupu pak již nebylo zkoumat, zda jsou tyto potřeby oprávněné, snažit se 
o vybudování dlouhodobých vztahů s dodavateli nebo rozumět potřebám koncových 
zákazníků. 
 
Základním kamenem strategie logistiky opatřování zdrojů je kvalifikovaně odhadnout potřeby 
těchto zdrojů. Klíčovým krokem zde je odhadnou velikost poptávky po produktech podniku a 
její obecné tendence. Budoucí vývoj poptávky po výrobcích a službách má značné míry 
náhodný charakter. Je to dáno jednak tím, že zákazník má v podstatě svobodnou volbu při 
výběru zboží či služby, a jednak tím, že na jeho potřeby i vlastní rozhodování o jejich 
uspokojování působí mnoho nejrůznějších náhodných vlivů. Podnikový systém předpovědi 
poptávky by měl poskytovat možnost kvalifikovaného odhadu budoucího vývoje poptávky. 
Prakticky v každém oboru podnikání jsou nutné předpovědi budoucího vývoje, ať již jsou 
učiněny pouhým subjektivním odhadem či intuicí, nebo s využitím nejrůznějších technik a 
výpočetních postupů. Dobrou předpověď je možné získat vhodným zkombinováním: 
 
• zkušeností a 
• intuice, 
které jsou podepřeny analýzou minulého vývoje [1].  
 
Dnešní podniky si stále více uvědomují stěžejní roli nákupu v celkové činnosti podniku a 
zejména její pozitivní či negativní schopnost ovlivňovat výsledky hospodaření. S rostoucí 
tendencí nahrazovat některé vlastní činnosti pomocí outsourcingu  význam nákupu ještě dále 
roste. Podniky se stále více snaží oprostit od zajišťování některých potřeb vlastními silami a 
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raději se uchylují k jejich nákupu od externích dodavatelů, kteří dokáží mnohdy podniku 
ušetřit nejen spoustu finančních prostředků ale často dokáží služby či produkty dodat lepší 
kvalitě, než kdyby si je podnik zajišťoval sám.  
 
České podniky zatím outsourcing příliš neuplatňují. Od devadesátých let sice optimalizují své 
kapacity, nejčastěji však ve smyslu redukce výkonů nebo zúžení výrobního programu. 
Nejedná se tedy o outsourcing ve smyslu využívání specializovaných externích služeb. 
Outsourcing je totiž metodou, která by mohla přispět ke zvýšení celkové efektivnosti 
podnikání a umožnit podnikům věnovat se skutečně těm činnostem , ve kterých spočívá jejich 
hlavní síla. V tomto smyslu by se outsourcing mohl stát významným faktorem úspěšnosti 
podniku [8]. 
 
Nákupní činnost v minulosti nebyla považována za oblast strategického významu. Většinou se 
řídila jasnými, předem stanovenými postupy, které zahrnovaly přípravu nákupních 
objednávek, kontaktování dodavatelů ohledně cen a občas zjišťování informací o dodávkách, 
které se opozdily [6]. 
 
V současné době odpovídá více roli nákupu formulace, která za strategickou úlohu funkce 
nákupu považuje výkon činností souvisejících se získáváním zdrojů, a to způsobem, který 
podporuje celkové cíle podniku. 
 
Pro pracovníky nákupu je mimořádně důležité udržovat aktivní kontakty s dodavatelským 
trhem, neboť právě zde mohou získávat stále nové impulsy k cílenějšímu pořizování zdrojů 
zejména z důvodu nových inovací pořizovaných statků či služeb, nových technologií, 
materiálů i nových dodavatelských zdrojů.  
 
Pro kvalitní plnění podnikových cílů je důležité, aby se pracovníci dobře obeznámili se 
strategií podniku, aktivně se podíleli na její dotváření a ztotožnili se s dlouhodobými cíli 
podniku. Za účelem vyšších podnikových cílů je tedy žádoucí nejen hledat stále nové 
dodavatelské možnosti, ale zároveň si udržovat aktivní portfolio vyhovujících dodavatelů a 
rozvíjet vztahy s nimi. Na základě užší spolupráce s hlavními dodavateli je pak možno 
dosáhnout profitu jak na stravně dodavatele tak odběratele.  
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Získané výhody mohou být zejména následující: 
 
• Lepší synchronizovanost dodávek, 
• lepší cenové podmínky, 
• plánování vlastních zásob odběratele,  
• odstranění dvojí pojistné zásoby atd. 
 
2.3 Dodavatelsko odběratelské vztahy 
 
Dodavatelsko odběratelské vztahy a jejich kvalita a rozvoj je klíčovým úkolem pro úspěšný 
podnik obchodního či výrobního typu. Tyto vztahy mají různé formy a průběžně se vyvíjí. 
Rozeznáváme mezi nimi několik forem od běžného vztahu dodavatel – odběratel až po 
sofistikovanější formy. Druh žádaného vztahu odvíjí od potřeb podniku. 
 
Specifickou formou dodavatelsko-odběratelských vztahů je obchodní partnerství. Partnerství 
je speciální obchodní vztah založený na vzájemné důvěře, otevřenosti, sdílení rizik a sdílení 
zisků, který zúčastněným stranám přináší konkurenční výhodu a jehož výsledkem je vyšší 
podnikatelský výkon, než by byly zúčastněné podniky schopny dosáhnout jednotlivě [6].  
 
Obecně v této kategorii vztahů můžeme rozlišovat tři typy partnerství:  
 
Typ 1 – Zúčastněné organizace se navzájem uznávají jako partneři a v omezeném měřítku 
koordinují své činnosti a plánování. Partnerství má obvykle krátkodobý cíl a zahrnuje pouze 
jednu divizi nebo funkční oblast v rámci každé organizace. 
 
Typ 2 – Zúčastněné organizace přecházejí od koordinace činností k integraci svých činností. 
Partnerství není uzavřeno s tím, že bude trvat navěky, ale má dlouhodobý charakter. Do 
partnerských vztahů je zapojeno více divizí a funkcí v rámci obou organizací. 
 
Typ 3 – Organizace zaznamenávají významnou úroveň integrace. Obě strany na sebe 
navzájem pohlížejí jako na rozšíření své vlastní organizace. Obvykle není stanoveno nějaké 
konečné datum partnerství [6]. 
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Jako každý vztah i obchodní vtah prochází několika fázemi. Fáze životního cyklu 
dodavatelsko- odběratelských vztahů jsou: 
 
• Předpřípravná fáze související s hodnocením nového dodavatele, 
• přípravná fáze související s počátečními rozhovory a navázáním kontaktů. 
• fáze rozvoje související se smlouvami o dodávkách a důležitých opakovaných 
nákupech, 
• fáze dlouhodobých vztahů, v nichž se relace stabilizuje [7]. 
 
2.4 Výběr dodavatelů 
 
Výběr dodavatelů je velmi důležitým procesem, který může zásadně ovlivnit budoucí vývoj 
každého podniku. Proto je velmi důležité, aby této činnosti byla věnována co možná největší 
pozornost. Spolupráce s vhodnými dodavateli je možností dosahovat značných výhod jak 
z hlediska zvýšení hospodárnosti v nakládání s finančními prostředky i z hlediska postavení 
podniku na trhu.  
 
Podnik by měl v tomto ohledu neustále vyvíjet aktivitu v hledání nových zajímavých 
dodavatelů. Kromě neustálého průzkumu dodavatelského trhu by podnik měl stabilizovat 
dlouhodobé dodavatelsko odběratelské vztahy neboť je pro jeho činnost žádoucí pozitivním 
způsobem rozvíjet současné dobře fungující vztahy se současnými dodavateli. 
 
Podnik by měl provádět vždy v určitých intervalech analýzu portfolia stávajících dodavatelů. 
Objektivně posoudit jejich vhodnost na základě daných kritérií. Stanovení takových kritérií by 
mělo být v souladu se strategickými a operativními cíli podniku. 
 
Úkoly podniku v této oblasti jsou zejména: 
 
• Úzce spolupracovat se svými dodavateli,  
• sdělovat jim potřebné informace vedoucí k plnému uspokojení zákazníků, 
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• vést dodavatele k zvyšování jejich výkonu a jakosti,  
• hodnotit jejich práci, 
• povzbuzovat je k stanovování a plnění dalších cílů. 
 
Vhodná motivace a zapojení dodavatelů do těchto procesů a jejich ztotožnění se s cíli 
odběratelského podniku může výrazně napomoci snahám nabídnout zákazníkovi kvalitní 
výrobky či služby [5].  
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3 Logistika opatřování firmy  Tradex s.r.o. 
 
Z důvodu ochrany citlivých informací si sledovaná firma si nepřeje být z  označována 
vlastním názvem. Z tohoto důvodu zavádí autor práce fiktivní pojmenování firmy Tradex 
s.r.o. Právní forma společnosti zůstává nezměněna. 
 
3.1 Stručný popis firmy 
 
Firma Tradex s.r.o. byla založena v roce 1997 základními vklady společníků v celkové 
hodnotě 250.000,- Kč. Společnost působí od svého počátku v oblasti nákupu a prodeje 
pneumatik a obdobného sortimentu pro segment osobních  motorových vozidel a motocyklů. 
Od roku 2001 společnost rozšířila svoji působnost o poskytování služeb pneuservisu a rovněž 
služeb v oblasti údržby a drobných oprav motorových vozidel. V roce 2002 firma rozšiřuje 
svoji nabídku o sortiment pneumatik a příslušenství pro nákladní a speciální vozidla. V roce 
2004 firma zařazuje do své nabídky rovněž poskytování služeb pro nákladní a speciální 
vozidla. Začátkem roku 2004 se rodí projekt nového odbytového kanálu prodeje  
prostřednictvím internetového obchodu. Od poloviny roku 2004 je tato nová forma firemního 
prodeje zahájena. 
 
3.2 Struktura firmy 
 
V současné době je firma vlastněna 1 majitelem, který je zároveň manažerem společnosti. 
Firma má stabilně 8 zaměstnanců.  
 
V čele společnosti stojí manažer, který nese hlavní odpovědnost za hospodářské výsledky 
firmy. Výhodou, že vlastníkem společnosti je právě její manažer je skutečnost, že rozhodnutí 
mohou být činěna rychle a jsou namířena více do budoucnosti. Vzhledem k překonání 
klasického konfliktu vlastník versus management firmy rovněž odpadá dilema při 
rozhodování, která buď podpoří tvorbu krátkodobého zisku, nebo jsou více zaměřena na 
trvalou tvorbu zisku v budoucnu. 
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Podřízenými složkami managementu jsou obchodní oddělení, oddělení servisu a sklad. 
 
Obchodní oddělení se zabývá nákupní a prodejní činností. Pěstování vztahů s dodavateli i 
zákazníky, realizování marketingových plánů, přípravou podkladů pro firemní účetnictví, 
řešení reklamací a dalšími činnostmi jako například neustálou aktualizací internetových 
stránek a mnohými dalšími. 
 
Oddělení servisu se rozděluje na 2 pracoviště. Pracoviště 1 se zabývá poskytováním služeb 
osobního i nákladního pneuservisu. Dále se zabývá se zabývá rovněž poskytování údržby a 
drobných oprav motorových vozidel. Pracoviště 2 se zabývá poskytováním služeb osobního 
pneuservisu a rovněž poskytování údržby a drobných oprav motorových vozidel. 
 
Oddělení skladu se zabývá skladovací činností, příjmem a výdejem zboží v místě skladu, 
expedicí zboží k zákazníkům. Vedení veškeré skladové evidence. 
 
Pro doplnění je zde ještě administrativní pracovník, který spolupracuje se všemi odděleními a 
zabývá se především vedením administrace, přípravě podkladů apod. 
 
Pro sezónní potřeby jsou na částečný úvazek pravidelně najímáni pracovníci, kteří pomáhají 
firmě zvládnout zvýšenou poptávku. Toto se týká oddělení v pneuservisu a skladu.  
 
3.3 Oblast působnosti firmy 
 
V současné době firma působí v následujících oblastech: 
 
• Nákup a prodej pneumatik pro osobní vozidla, 
• nákup a prodej pneumatik pro offroadová vozidla, 
• nákup a prodej pneumatik pro užitková vozidla, 
• nákup a prodej pneumatik pro nákladní vozidla, 
• nákup a prodej pneumatik pro speciální vozidla, 
• nákup a prodej pneumatik pro motocykly, 
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• nákup a prodej alu kol a ocelových disků pro všechny typy vozidel, 
• nákup a prodej příslušenství a náhradních dílů všech typů vozidel. 
 
Dále se firma zabývá poskytováním těchto služeb: 
 
• Služby pneuservisu, 
• údržba a drobné opravy motorových vozidel, 
• drobné doplňkové služby související s prováděním tunningových úprav vozidel. 
 
Firma zaměřuje svoji činnost převážně na nákup a prodej osobních pneumatik a jejich 
montáž. Tato činnost je pro firmu sice stěžejní, firma ale působí v rámci celého segmentu trhu 
pneumatik, aby dokázala uspokojit požadavky zákazníků z celého spektra tohoto trhu. 
Hlavním důvodem proč se firma zabývá celým spektrem trhu je typ zákazníků, na které se 
firma zaměřuje. Těmito zákazníky jsou především drobné a střední podniky, které mají 
kombinovaný vozový park. 
 
Jelikož vozový park nejvýznamnějších zákazníků tvoří osobní, užitkové a nákladní vozidla, 
firma si klade za cíl kompletně uspokojit poptávku těchto firem tak, aby byl zákazník vždy 
rychle a kvalitně obsloužen. Takovéto vztahy se zákazníky jsou budovány dlouhodobě tak, 
aby zákazníci dostali výhodně a rychle zboží a služby z této oblasti jejich potřeb a aby se 
mohli věnovat své činnosti a využili tak co nejlépe potenciál svých firem.  
 
3.4 Analýza SWOT firmy Tradex s.r.o. 
 
Pomocí analýzy SWOT získáme přehled o aktuálních slabých a silných stránkách společnosti 
TRADEX s.r.o. Tato analýza nám poskytne rovněž informace o hrozbách a příležitostech 
sledovaného podniku. Analýza je provedena autorem diplomové práce na základě informací 
získaných od managementu firmy a z firemních účetních dokladů. Autorem práce byl rovněž 
proveden průzkum tržního prostředí, aby byla analýza SWOT co nejvíce relevantní k  realitě.  
 
Analýza se skládá tedy ze čtyř skupin faktorů: 
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• Silné stránky, 
• slabé stránky, 
• příležitosti, 
• hrozby. 
 
Silné stránky 
 
Silné stránky firmy Tradex s.r.o. jsou zejména následující: 
 
• Výhodné ceny, 
• rychlé vyřízení zakázek, 
• dobré postavení na lokálním trhu, 
• propojení lokálního a globálního republikového trhu, 
• rozsáhlá  klientela smluvních zákazníků, 
• kvalifikovaní pracovníci s přiměřenými mzdovými nároky, 
• vlastní prostory pro podnikání, 
• prostory  pronajímané za výhodných podmínek, 
• pracovní doba a pohotovost. 
 
• Výhodné ceny 
 
Firma dokáže zákazníkům zajistit výhodné ceny zejména v porovnání s podmínkami na 
lokálním trhu, kde je cenová hladina obecně vyšší. Nízké ceny je firma schopna poskytnout 
zejména díky své aktivní cenové politice, využívání možností předzásobení za zvýhodněných 
podmínek a neustálou aktualizací databáze dodavatelů a jejich nabídek. Dalším faktorem je 
přiměřeně nastavená obchodní marže a rovněž osobní přístup při sjednávání větších zakázek. 
 
• Rychlé vyřízení zakázek 
 
Díky rychlému vyřizování zakázek je firma schopna zajistit si další konkurenční výhodu. 
Firma si na základě zkušeností z minulých prodejních období, potřeb stálých zákazníků, 
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průzkumu trhu a částečně na základě ochoty riskovat zajišťuje před sezónami i jejich 
průběhem základní zásoby zboží. Toto zboží je pak v případě poptávky schopna rychle dodat 
zákazníkům, kterým je často schopna prodat i související služby. Těmito službami jsou 
v případě například nákupu pneumatik jejich montáž a uskladnění pneumatik pro příští 
sezónu. 
 
• Dobré postavení na lokálním trhu 
 
Objemem prodeje výrobků a služeb se sledovaná firma řadí mezi 3 nejvýznamnější firmy 
svého druhu v regionu. Firma čerpá své výhody jednak z vhodné polohy svých pracovišť a 
dále z důrazu na politiku nízkých cen při paralelním zachování kvality nabízených produktů. 
Firma využívá rovněž výhod plynoucích z dlouhodobé solidní a spolehlivé činnosti v oboru, 
kde firma těží ze svého dobrého jména. 
 
• Propojení lokálního a globálního republikového trhu 
 
Firma se rozhodla zaměřit se kromě regionálního trhu i na  trh globální, tedy se zaměření na 
celou Českou republiku.  Pro získání své pozice na tomto trhu firma zvolila politiku 
především nízkých konkurenceschopných cen se současným důrazem na rychlost vyřízení 
získaných objednávek. Hlavním odbytovým kontaktem je zde kontakt pomocí webových 
stránek a internetu obecně. Rozšířením působnosti z lokálního trhu dosahuje firma většího 
obratu zboží, což jí umožňuje dosahovat lepších podmínek u dodavatelů a rovněž zlepšuje 
vyjednávací pozici firmy při kontaktu s nimi. Z hlediska současného stupajícího trendu počtu 
ročně nově zaregistrovaných vozidel se dá očekávat, že tyto nárůsty budou probíhat i 
v příštích letech [11]. To logicky znamená další nárůst poptávky na trhu pneumatik a 
příslušenství.  
 
• Rozsáhlá  klientela smluvních zákazníků 
 
Jelikož firma působí na regionálním trhu již delší dobu, podařilo se jí nabudovat si klientelu 
smluvních zákazníků. Tento segment zákazníků tvoří především malé a střední firmy, které 
mají zájem o zboží a služby firmy Tradex s.r.o. v pravidelných intervalech spjatých zejména 
se začátkem sezóny. Tento segment zákazníků je pro firmu velmi významný a je mu 
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věnovaná zvláštní péče. Firma si na základě stabilní poptávky těchto firem dokáže lépe 
organizovat zejména logistické činnosti spojené s opatřováním obchodního zboží.  Dle 
prognóz a výročních zpráv Českého statistického úřadu lze rovněž předpokládat i nadále 
pozitivní vývoj české ekonomiky [17]. Tento fakt sebou přináší pozitivní prognózy i pro 
nárůst objemu zboží obchodovaného sledovaným podnikem. 
 
• Kvalifikovaní pracovníci s přiměřenými mzdovými nároky 
 
Sledovaná společnost zaměstnává pracovníky na různých postech. Jedná se zejména o 
pracovníky pneuservisu a dílen , dále pak o pracovníky obchodního oddělení a administrativy. 
 
Při zaměstnávání pracovníků je pro firmu zásadní kritérium pracovníkova odbornost. 
Pracovník musí být nejenom odborně zdatný, ale musí být schopen tyto své předpoklady 
uplatnit v praxi. Jeho schopnosti jsou samozřejmě ověřovány v praxi. 
 
Odměňování pracovníků je nastaveno následujícím způsobem. Základní mzda při 
standardním výkonu pracovníka se pohybuje na úrovni průměru v daném odvětví a regionu. 
V případě podání vyššího výkonu jsou pracovníci odměňováni zvláštním výkonnostním 
bonusem. Tento bonus je jednou z motivačních složek pracovníků. 
 
• Vlastní prostory pro podnikání 
 
Firma podniká převážně ve vlastních prostorách. Menší část pořizovací investice je sice 
financovaná z cizích zdrojů, větší část investice avšak pokryla firma vlastními finančními 
prostředky. Firma nemusí ke své hlavní činnosti využívat cizích prostor a platit za ně vysoký 
nájem, což se opět promítá do ceny zboží a poskytovaných služeb. Další výhodou je, že firma 
může budovat svoji stabilní pozici, která není narušována případnými konflikty s majitelem 
prostor a není ani ohrožována případným ukončením nájmu a stěhováním. Přesun provozovny 
bývá často pro zákazníky překážkou a firma pak může ohrozit své vztahy se zákazníky při 
problémech s dostupností. 
 
• Prostory  pronajímané za výhodných podmínek, 
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Prostory patřící do této kategorie jsou především sklady. Hlavní sklad je umístěn do 
pronajatých prostor nedaleko hlavní provozovny. Pro firmu je výhodnější pronajímat si 
skladové prostory za smluvních podmínek, než rozšiřovat stávající skladové kapacity. 
V budoucnosti uvažuje firma o odkoupení těchto prostor. Na tento záměr zatím firma nemá 
dostatečné množství volných finančních zdrojů a nechce využívat cizích zdrojů, které 
znamenají další náklady. 
 
• Pracovní doba a pohotovost. 
 
Pracovní doba je nastavena tak, aby byl  nalezen kompromis mezi efektivním využití 
pracovníků a potřebami zákazníků. Toto se týká zejména práce po čas rozšířené pracovní 
doby v sobotu.  
 
Firma má rovněž na základě požadavků zejména smluvních zákazníků stálou pohotovost. 
Tato služba je rovněž jednou z konkurenčních výhod, která není na trhu s pneumatikami a 
příslušenstvím rozhodně standardem. Zejména dopravní firmy oceňují a využívají této 
možnosti, která je sice zpoplatněna vyšším tarifem, ale pružné řešení problémů umožňuje 
zákazníkům zejména z oblasti autodopravy plnit své závazky a proto je toto často kritériem 
výběru jejich dodavatele. 
 
Slabé stránky 
 
• Omezené množství vlastních finančních zdrojů, 
• nedostatečná prezentace na globálním celorepublikovém trhu, 
• nedostatečně vyřešená situace dopravy zboží k zákazníkům, 
• omezená vlastní skladovací kapacita. 
 
• Omezené množství vlastních finančních zdrojů 
 
Omezené množství vlastních zdrojů podniku samozřejmě ztěžuje podniku i přístup 
k dostatečnému kapitálu z cizích zdrojů. Tento fakt znamená pro firmu několik nevýhod. 
Firma je tímto způsobem například připravena o možnost získávat výhody při hotovostním 
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nákupu velkého množství zboží, které pochází přímo z nabídek výrobců. Tyto výhody se 
týkají zejména velmi značných slev. 
 
• Nedostatečná prezentace na globálním celorepublikovém trhu 
 
Firma se dle autora práce prezentuje nedostatečně na celorepublikovém trhu. Množství 
investovaných prostředků investovaných do globálního oslovení zákazníků a propagace firmy 
není adekvátní ambicím firmy na tomto trhu. 
 
• Nedostatečně vyřešená situace dopravy zboží k zákazníkům 
 
Firma využívá k rozvozu zboží jednak vlastní dopravní kapacity a dále využívá k tomuto 
účelu také zásilkovou službu České Pošty a společnosti PPL. Smlouvy sjednané s těmito 
dodavateli služeb jsou sjednány dlouhodobě a autor práce se na základě studia a analýzy 
interních firemních materiálů domnívá, že by byla vhodná jejich revize. Podnik by měl 
podrobit služby těchto společností důkladnější analýze a měl by rovněž oslovit další dopravce 
působící na celorepublikovém zásilkovém trhu. Zlepšení hospodaření v této oblasti by mohlo 
přinést nemalý finanční efekt ve smyslu značných úspor. 
 
• Omezená vlastní skladovací kapacita 
 
Omezená skladovací kapacita je dalším faktorem, které můžeme zařadit mezi slabé stránky 
podniku. Zboží z předobjednávek musí být dodáváno v menších množstvích, což zvyšuje 
manipulační nároky. Zejména u nákladních pneumatik zde často vznikají vyšší nároky na 
prostor. 
 
Příležitosti  
 
• Možnost zlepšení pozice na lokálním trhu, 
• možnost zlepšení pozice na globálním trhu, 
• dobrá pozice při pronikání na sousední trhy, 
• možnost rozšíření sortimentu. 
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• Možnost zlepšení pozice na lokálním trhu 
 
Firma se neustále snaží zlepšit svoji pozici na lokálním trhu. Tento trh je pro podnik výchozí 
základnou firemního podnikání. Jeho přínos tkví zejména v možnosti prodat ke zboží i 
doplňkové služby a zvyšovat tímto užitek a výnosnost obchodních transakcí. Rovněž na 
lokálním trhu je žádoucí podpořit firemní aktivity vhodnou propagační kampaní, která může 
firmě přinést nové odbytové možnosti a docílit většího využití stávajících kapacit, které zatím 
poskytují dostatečné rezervy. Úspěch tohoto snažení je jednoznačně spjatý s kvalitním 
výběrem dodavatelů. Díky dobrým cenám, rychlosti dodávek a kvalitnímu poskytování těchto 
souvisejících služeb je možné pěstovat dobré vztahy se zákazníky a zůstat pro ně dobrým 
partnerem.  
• Dobrá pozice při pronikání na sousední trhy 
 
Firma má ambice pronikat na trhy sousedních států. Konkrétně se tento zájem týká Slovenska, 
Rakouska a Německa. Zejména Slovensko je pro firmu Tradex s.r.o. mimořádně zajímavé, 
neboť část klientely již tvoří slovenští zákazníci, soukromé osoby i firmy. 
 
• Možnost rozšíření sortimentu 
 
Firma má možnost rozšíření svého sortimentu zejména o nabídku alu kol a dalšího 
příslušenství. Toto rozšíření nemusí nutně přinést výraznější růst na straně nákladových 
položek. Firmě podstatným způsobem nevzrostou výdaje na propagaci. Rovněž by neměly 
vzniknout výraznější nároky na skladovací kapacity, neboť se u zamýšleného zboží převážně 
jedná o zboží na objednávku, které není bezpodmínečně nutné držet skladem. Tento fakt 
rovněž výrazně nezatíží ani finanční náročnost rozšíření sortimentu a rovněž výrazně nezvýší 
nároky na personál. 
 
Na druhé straně by přínosy takového rozšíření mohly být zejména v dosažení vyššího 
celkového zisku. Kromě tohoto by tento rozšířený sortiment mohl zaujmout zákazníky, kteří 
si u firmy zakoupili pneumatiky a mají rovněž zájem o tento typ zboží. V neposlední řadě by 
toto rozšíření nabídky mohlo rovněž přilákat nové zákazníky, které by navíc mohla zaujmout 
hlavní nabídka tedy pneumatiky.  
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Hrozby 
 
• Možný vstup dalších konkurenčních subjektů na relativně bezbariérový trh, 
• neustálý tlak na ceny zboží a služeb, 
• platební neschopnost a nekázeň zákazníků atd. 
 
• Možný vstup dalších konkurenčních subjektů na relativně bezbariérový trh 
 
Toto odvětví je v současné době prakticky bezbariérové a tudíž je zde relativně jednoduché 
pro nové podnikatelské subjekty do něj vstoupit. Nový subjekt může zejména na lokálním 
trhu výrazně změnit poměr sil. Svojí agresivní politikou zaváděcích cen může velmi ovlivnit 
hospodářský výsledek malých podniků. I když z dlouhodobého hlediska se pravděpodobně 
svojí cenovou politikou výrazně přiblíží na úroveň lokálního průměru, ztráta jedné či více 
sezón může chod firmy velikosti a typu Tradex s.r.o. výrazně ovlivnit hospodářský výsledek. 
 
• Neustálý tlak na ceny zboží a služeb 
 
Firma nesmí ustat ve svých aktivitách v oblasti politiky nízkých cen, které poskytují 
přiměřenou hladinu zisku. Právě výběr kvalitních dodavatelů a rozvoj spolupráce s nimi je 
dobrým základem pro budoucí snahy v této oblasti. 
 
• platební neschopnost a nekázeň zákazníků atd. 
 
Hrozbou pro podnik je dnešní všudypřítomná platební neschopnost. Podnik proto preferuje 
zejména smluvní úpravu platebního styku. Problémem je zde ovšem poněkud obtížná situace 
ve vymahatelnosti práva v České republice v případě nedodržení smluvních podmínek 
zákazníkem. V případě nových zákazníků se obvykle provádí platba zboží a služeb 
v momentě jejich přebrání nebo předem zálohově. Podnik musí být stále schopen dostát svým 
splatným závazkům a zůstat likvidní.   
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3.5 Druhy opatřovaných zdrojů 
 
Základní faktory v ekonomické teorii jsou práce, půda kapitál [12]. Na bázi těchto základních 
faktorů vymezme druhy zdrojů, které jsou předmětem logistiky opatřování dnešního podniku.  
 
Sledovaná firma Tradex s.r.o. ke své činnosti opatřuje následující zdroje 
 
• Finanční prostředky, 
• personál, 
• hmotné statky a energie, 
• služby. 
 
• Finanční prostředky 
 
Firma hospodaří s vlastními finančními prostředky, které tvoří zejména vlastní kapitál a dále 
pak  nerozdělený zisk z minulých období. Ke své činnosti firma ovšem potřebuje využívat 
většího množství zdrojů, než tvoří tyto vlastní zdroje. Z tohoto důvodu firma využívá 
plánovitě a často financování z cizích zdrojů. Opatřování finančních prostředků z těchto 
zdrojů ve firmě probíhá ve tří základních formách: 
 
o Úvěry, 
o půjčky, 
o leasing. 
 
o Úvěry 
 
Společnost stabilně využívá možnosti financování svých potřeb pomocí dlouhodobých a 
střednědobých bankovních úvěrů. Tyto bankovní úvěry jsou používány ve společnosti 
především k financování dlouhodobého investičního majetku. V omezené formě pak jsou 
využívány i jiné typy bankovních úvěrů a to zejména kontokorentního úvěru při krátkodobém 
poklesu finančních prostředků na běžném účtu. 
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Společnost dále využívá i dalších typů úvěru, kterými jsou obchodní úvěry poskytované 
dodavateli. Pomocí těchto obchodních úvěrů jsou financovány zejména zásoby, což snižuje 
potřebu vázanosti vlastního kapitálu v této formě podnikových aktiv. 
 
Na financování krátkodobých projektů firma nepravidelně využívá rovněž půjček. Jedná se 
zejména o půjčky od vlastníka firmy. Zde je výhodou hlavně rychlost získání finančních 
prostředků. Nevýhodou je relativně malá výše poskytovaných prostředků. 
 
Část firemních aktiv je rovněž financována leasingem. Týká se to zejména strojního vybavení 
pneuservisu. Výhodou tohoto typu financování je zejména: 
 
• Minimum formalit při vyřizování leasingu, 
• rychlost vyřízení, 
• minimum rizika vzniku nových nákladů při poruše zařízení, 
• výhodný způsob odpisování atp. 
 
Nevýhody financování leasingem jsou jeho vyšší celková cena ve srovnání s financování 
pomocí běžně dostupného střednědobého úvěru. 
 
• Personál 
 
Personál, nebo-li pracovníci reprezentují další velmi významnou skupinu zdrojů. Jejich 
kvalita a angažovanost v podnikových aktivitách předem určují schopnost podniku 
dlouhodobě tvořit hodnoty. 
 
Vztahy mezi pracovníky a podnikem jsou upraveny smlouvami, které vychází z platných 
zákonů. Pořizování těchto zdrojů probíhá kontinuálně a je vždy upravováno podle potřeb 
podniku v souladu s platnými právními předpisy. 
 
Při pořizování pracovních sil je kladen důraz na profesní zdatnost a zejména na schopnost 
pracovníka ztotožnit se z cíli podniku, neboť to bude zejména on, kdo bude reprezentovat 
firmu při styku se zákazníky.  
 
 32 
 
 
 
 
Pracovníci jsou finančně zainteresováni na hospodářském výsledku, což zvyšuje má 
motivační efekt a zvyšuje to jejich snahu a aktivitu v pracovních činnostech. 
 
• Hmotné statky a energie 
 
Pořizované hmotné statky je potřeba rozdělit do několika skupin. Toto rozdělení vymezuje 
povahu těchto jednotlivých aktiv a jejich roli v hospodaření podniku. 
 
Pořizované statky lze tedy rozdělit následovně: 
 
o Obchodní zboží, 
o stroje, nářadí a vybavení sloužící k zajišťování služeb i chodu společnosti, 
o materiál sloužící k zajišťování služeb. 
 
o Obchodní zboží 
 
Jelikož hlavní činností společnosti je obchodní činnost, mezi pořizované hmotné statky patří 
zejména pořizování obchodního zboží. Vhodná logistická koncepce pořizování těchto zdrojů 
je zcela zásadním faktorem v úspěšnosti firmy na trhu. Nakupované zboží musí splňovat 
požadovaný obchodní standard a jeho nákup, případně jeho zajištění musí být provedeno tak, 
aby byl podnik schopen kvalitně uspokojovat požadavky zákazníků. Toto zboží tedy tvoří ve 
struktuře aktiv zásoby, které jsou jedním z vysoce likvidních aktiv. 
 
Vzhledem k charakteru sezónního prodeje v tomto segmentu trhu je to právě tento typ 
pořizovaných zdrojů, který musí procházet pečlivou analýzou a důkladným hodnocením. 
Důvodem je zejména dostupnost zboží před sezónou a jeho problematická dostupnost 
v období sezóny. 
 
o Stroje a nářadí sloužící k zajišťování služeb i chodu společnosti 
 
Hmotné statky této skupiny jsou další skupinou aktiv, která je stabilně obměňována a 
doplňována. Tyto aktiva mají převážně charakter dlouhodobého investičního majetku. Patří 
sem například strojní vybavení pneuservisu, konkrétně tedy vyvažovačky, zvedáky, 
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vyzouvačky atd. Dále pak firemní vozidla zajišťující dodávky zboží od dodavatelů 
k zákazníkům  a dále pak vybavení skladu a vybavení výpočetní technikou.  
 
Rozhodnutí o pořizování této kategorie zdrojů většinou nese management. Jelikož se vždy 
jedná o relativně vysoké investice, které se budou promítat do hospodaření firmy, je rovněž 
důležité provést při tomto druhu nákupu analýzu situace a možných řešení. 
 
Podnět nákupu zpravidla vychází buď ze strategického plánu společnosti, nebo z daných 
potřeb jednotlivých pracovišť. Pokud je pořízení takových aktiv uvažováno ve strategickém 
plánování, proces schválení probíhá zpravidla tímto způsobem: 
 
Manager zadá obchodnímu oddělení úkol. Pracovník oddělení prodiskutuje situaci 
s oddělením, které bude zařízení používat a zjistí nároky na požadované zařízení. Pracovník 
prověří nabídku na trhu a vytvoří seznam možných řešení. Následně je provedena analýza 
financování. Po zvládnutí těchto úkolů pracovník vypracuje několik možných variant a předá 
je k posouzení managementu. Ten pak situaci zhodnotí, zkonzultuje  s pracovníky oddělení, 
pro které je investice určena a ve spolupráci s obchodním oddělením provede závěrečnou 
diskusi a výběr varianty. Realizací zvolené varianty je pak pověřeno obchodní oddělení, které 
technicky celou akci provede.   
 
V případě podnětu pro nákup z potřeb provozu je nejdřív kontaktováno obchodní oddělení, 
které následně tuto potřebu analyzuje a postupuje dále managementu. Celý proces pak 
probíhá analogicky jako při plánovaném nákupu těchto aktiv jak je popsáno v předchozím 
odstavci. 
 
o Materiál sloužící k zajišťování služeb. 
 
Jedná se o běžný spotřební materiál, který je běžně dostupný a je držen skladem v určitém 
množství. U tohoto materiálu je nastavena určitá signální hladina. Pokud stav zásob dosáhne 
této hladiny, dochází k objednávce. Tento materiál je pouze pomocného charakteru a výrazně 
neovlivňuje hospodaření podniku. Nákupní rozhodnutí jsou prováděna operativně obchodním 
oddělením. 
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Co se týče nákupu energií, zde využívá firma zvýhodněných sazeb dodavatelů pro podniky. 
Firma se snaží souběžně dosahovat úspor v hospodaření s energiemi zejména pořízením 
energeticky nízko náročného systému vytápění. 
 
• Služby 
 
Mezi pořizované služby se řadí zejména: 
 
• Využívání služeb dopravních společností při dopravě zboží k zákazníkům, 
• telekomunikační služby, 
• služby v reklamní oblasti určené k podpoře marketingové strategie, 
• právní služby, 
• služby daňového poradce a další. 
 
• Využívání služeb dopravních společností při dopravě zboží k zákazníkům 
 
Tato oblast je z hlediska opatřování zdrojů značně specifická. Na celorepublikovém trhu 
existuje jen omezený počet firem, které se zabývají poskytováním těchto služeb. Všechny 
společnosti na trhu poskytují kvalitativně velmi podobné služby. Rovněž cenová hladina 
jednotlivých poskytovatelů je přibližně stejná. Společnost má několik možností, jak výhodněji 
nakupovat tyto služby. Na základě průzkumu trhu a strategie jednotlivých společností je 
jednou z možných cest pro firmu zejména zaměřit se na spolupráci s jednou z možných firem 
a na rozvoj vztahů s tímto dodavatelem. Je potřeba stanovit určité parametry a podmínky 
spolupráce za kterých je odběratelský podnik schopen čerpat výhody při pořizování těchto 
služeb. Tyto výhody mají většinou formu slev z poplatků za dopravu a dobírku za 
předpokladu splnění určitého stanoveného objemu zásilek. 
 
Možností, jak dosáhnout úspor v této oblasti i v případě, že podnik není schopen dosáhnou 
dostatečného objemu objednávek služeb je například možnost spojit se s jinými podniky 
využívajícími tyto služby a společně agregovat objednávky těchto služeb. Dosažený efekt 
z této spolupráce mezi odběratelskými podniky může často znamenat pokles nákladů na 
dopravu v řádu desítek procent. Firma Tradex s.r.o. může tuto možnost zvážit, neboť 
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bezprostředně v blízkosti expedičního skladu je několik firem, které dopravních služeb rovněž 
využívají. Logistickou výzvou pro sledovanou firmu je zde nalézt vhodného partnera 
připraveného spolupracovat a společně vytvořit účelové funkční spojenectví.  
 
• Telekomunikační služby 
 
Firma zvolila dodavatele telekomunikačních služeb na základě výběrového řízení, kterého se 
zúčastnili oslovení dodavatelé těchto služeb. Firma vybrala dodavatele, který dokázal vytvořit 
cenově zajímavý program pro firmu jako celek. K výhodám tohoto řešení patří například 
bezplatné volání v rámci firmy, což přináší firmě nemalé finanční úspory. 
 
• Služeb v reklamní oblasti určených k podpoře marketingové strategie, 
 
Sledovaná firma v této oblasti spolupracuje trvale s jedním dodavatelem, který zajišťuje běžné 
propagační služby. Vztahy s tímto dodavatelem jsou dlouhodobě dobré a obchodní podmínky 
jsou rovněž pro podnik výhodné. V případě nových a nákladnějších kampaní nad rámec 
běžných aktivit podnik oslovuje více možných dodavatelů a hodnotí jejich nabídky na základě 
konkrétní situace. 
 
 
• Právní služby 
 
Sledovaná firma dlouhodobě spolupracuje s konkrétní právní firmou. Výhoda spolupráce 
s touto firmou jsou dlouhodobé dobré vztahy a zejména hlubší znalost právní situace firmy 
Tradex s.r.o. 
Firma hodnotí náklady na právní zastoupení adekvátní jejich přínosu, neboť právní firma je 
relativně úspěšná v hájení zájmů sledované společnosti. 
  
• Služby daňového poradce  
 
Firma Tradex s.r.o. rovněž využívá služeb daňového poradce. Náklady na tohoto poradce 
tvoří nevýznamnou část celkových nákladů. Vzhledem k dosavadním dosahovaným daňovým 
úsporám  hodlá firma i nadále využívat těchto služeb. 
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Podnik ke své činnosti samozřejmě pořizuje i další v této studii neuváděné zdroje. Tyto zdroje 
tvoří většinou nepatrné výdaje například náklady vynaložené na různé režijní materiály. 
Nejsou tedy pro účely této práce nijak výrazně signifikantní. 
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4 Návrh konceptu logistiky opatřování obchodního zboží firmy 
Tradex s.r.o.  
 
Sledovaná firma Tradex s.r.o. je obchodní společností poskytující vedle obchodní činnosti 
rovněž doplňkové služby. Obchodní činnost se podílí na celkových výnosech společnosti 
průměrně v rozmezí 70 – 80 %. Rovněž frekvencí pořizování jednotlivých zdrojů se 
opatřování obchodního zboží na první místo mezi všemi opatřovanými zdroji. Nejen z těchto 
důvodů je potřeba se věnovat tedy této problematice blíže a důkladně analyzovat stávající 
postupy. Za tímto účelem je potřeba věnovat se jednotlivým složkám koncepce logistiky 
opatřování obchodního zboží. 
 
4.1 Obchodní standard 
 
Obchodní standard je požadovaná norma kvalit, které musí splňovat každé podnikem 
nakupované a obchodované obchodní zboží. 
 
V oboru prodeje pneumatik platí jasně daný všeobecný obchodní standard. Tento standard je 
jednoznačně vymezen příslušnou homologací čili potvrzením způsobilosti k provozu v České 
republice, které vydávají státní instituce. Na první pohled se sice může zdát, že tahle 
podmínka je předem automaticky splněna u jakéhokoliv zboží tohoto typu, ale realita je může 
být často jiná. V souvislosti s rostoucí otevřeností českého trhu a jeho začleňováním do 
evropského hospodářského prostoru jsou do České republiky dováženy výrobky, které 
takovou homologaci nemají. Jedná se především o výrobky, které jsou dováženy například 
z některých zemí Evropské unie. Tyto výrobky mají homologaci jenom pro trh určitých 
členských zemí a nikoliv pro provoz v České republice. Dále se to týká zboží pocházejícího 
původem z ostatních států zejména pak z Asie, konkrétně z Číny. Zde působí mnoho výrobců, 
jejichž výrobky nesplňují technické, bezpečnostní, ekologické a další předpisy a normy, které 
jsou obecně platné v tomto odvětví. Tyto výrobky se snaží konkurovat především nízkými 
cenami a na trhu jsou bohužel nabízeny některými neseriozními prodejci. Z tohoto hlediska je 
certifikace jednou ze základních činitelů ovlivňujících obchodní standard. 
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Firma Tradex s.r.o. upravila pro své potřeby  svůj firemní obchodní standard, který je 
definován určitými minimálními požadavky na pořizované zboží. Mezi tyto požadavky patří 
například: 
 
• Standardní výskyt reklamací daného výrobku, 
• výraznější odchylky od vlastností uváděných výrobcem a 
• maximální stáří nakupovaného zboží. 
 
• Standardní výskyt reklamací daného výrobku 
 
Na základě dlouhodobých zkušeností s množstvím závad u některých výrobků a následnou 
nutností zvýšeného výskytu reklamací u těchto skupin výrobků  firma zahrnula toto hledisko 
do svého obchodního  standartu. Na základě vyhodnocení četností reklamací, jejich 
dodatečných nákladů, časové náročnosti jejich vyřízení a samotného finančního přínosu 
z vlastní realizace prodeje těchto výrobků je některý typ výrobků dočasně či trvale vyřazen 
z nabídky firmy. 
 
• Výraznější odchylky od vlastností uváděných výrobcem 
 
Dalším kritériem důležitým pro dodržení obchodního standardu je skutečnost zda vlastnosti 
zboží skutečně odpovídají vlastnostem uváděným výrobcem či dodavatelem. Pokud jsou u 
daného typu zboží pozorovatelné odchylky mimo rámec tolerance, podnik rovněž reaguje na 
vzniklou situaci dočasným nebo trvalým vyřazením tohoto zboží ze své nabídky. Mezi tyto 
vlastnosti patří například životnost výrobku, jízdní vlastnosti atd. 
 
• Maximální stáří nakupovaného zboží  
 
Maximální stáří obchodního zboží nakupovaného firmou například ze sortimentu pneumatik 
je 24 měsíců oproti běžně obchodovaným 36 až 48 měsícům. Firma zahrnula toto hledisko 
rovněž do svého obchodního standardu. Různí výrobci sice udávají různé doby minimální 
trvanlivosti zboží v rozpětí od 60 měsíců až po 96 měsíců. Z obchodního hlediska je ovšem 
pro firmu dosti problematické nabízet zboží starší než 36 nebo případně 48 měsíců. I když 
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zboží je řádně skladováno a je zcela v pořádku, jednoznačná negativní reakce zákazníků na 
nabídku zboží se starším datem výroby firmě dala podnět k úpravě tohoto standardu. Dalším 
aspektem je fakt, že pokud se zboží nepodaří obchodně realizovat v relativně krátké době po 
nákupu je jeho prodej pravděpodobný  až zase v další sezóně, tedy za rok. Výrobek takto 
v podstatě zestárne o další prodejní rok a jeho šance na prodej se opět snižují. 
 
4.2 Typy pořizování obchodního zboží 
 
Proces pořizování obchodního zboží ve firmě Tradex s.r.o. má několik forem. Různé typy 
pořizování se používají pro různé účely a různé typy zboží.  
 
Pořizování zboží probíhá nejčastěji těmito způsoby: 
 
• Sezónní předzásobení, 
• průběžné doplňování zásob, 
• nákup za účelem uspokojení konkrétní poptávky, 
• využití akčních nabídek a další. 
 
• Sezónní předzásobení 
 
Sezónní předzásobení je standardní forma pořizování obchodního zboží v tomto odvětví. 
Právě na základě předobjednávek velkých odběratelů plánují rovněž výrobci svoji výrobu.  
 
Výhody sezónních předobjednávek pro odběratele: 
 
• Poskytnutí předobjednávacích slev ve výši i 10 a více % k běžné nákupní ceně, 
• zaručení cen i při případném zdražení výrobků, 
• časté poskytnutí obchodního úvěru prostřednictvím odložené splatnosti, 
• přednost vykrytí dodávek před požadavky zákazníků, kteří této předobjednávací akce 
nevyužili, 
• v případě neúspěšnosti prodeje je často možné vyměnit určité procento zboží za jiné 
disponibilní zboží. 
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Nevýhody sezónních předobjednávek: 
 
• Při objednávání je vyžadována značná přesnost odhadu potřeb množství, 
• v případě neúspěšné sezóny zůstává zboží na skladě, což blokuje finanční prostředky i 
skladové prostory, 
• k vykrytí dochází pravidelně s velkým předstihem reálné prodejní sezóny, což zvyšuje 
náklady na skladování. 
 
• Průběžné doplňování zásob 
 
Pořizování obchodního zboží průběžným doplňováním zásob je typické zejména pro často 
frekventované zboží, které je standardně drženo skladem. Jedná se zejména o konkrétní 
výrobky, které jsou poptávány běžně.  
 
Podnik má  nastavenou určitou signalizační hladinu zásob, při jejíž dosažení dojde 
automaticky k objednání  nové dodávky. Velikost dodávky je různá v závislosti na stádiu 
sezóny a rovněž v závislosti na průběžných výsledcích prodeje.  
 
Faktory důležité pro určení velikosti dodávky 
 
• Četnost obchodních případů tohoto typu zboží v uplynulých období, 
• četnost obchodních případů tohoto typu v běžícím období, 
• fáze životního cyklu výrobku, 
• stádium sezóny, 
• možnost nahrazení substituty, zejména je-li konec sezóny a tyto se nacházejí na 
skladě. 
 
• Nákup za účelem uspokojení konkrétní poptávky 
Nákup tohoto typu probíhá následujícím způsobem: 
 
Zákazník projeví zájem o méně typické zboží, které firma nabízí. Tento požadavek je přijat 
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pracovníkem obchodního oddělení, který prověřuje časovou dostupnost zboží, případně 
rovněž velikost dodatečných nákladů na dopravu. Tento pracovník prověřuje nabídky více 
dodavatelů. Po zjištění základních údajů pracovník data analyzuje a snaží se vybrat tu 
variantu, která je pro podnik nejvýhodnější. V případě, že tato varianta vyhovuje zákazníkovi, 
může se přistoupit k objednání zboží a následné realizaci této obchodní zakázky. V případě, 
že zákazníkovi preferovaná varianta nevyhovuje, musí se pracovník snažit o nabídnutí takové 
varianty, která je pro zákazníka akceptovatelná. 
 
Tento případ může často nastat zejména v souvislosti s dostupností zboží. Například jeden 
z dodavatelů má zboží k dispozici ihned, ale nákupní cena je vyšší než u dalšího dodavatele, 
který ale zase zboží nemá skladem. Pokud zákazník spěchá, může být pro podnik důležité 
využít nákupu od dodavatele s horšími podmínkami, než obchod nerealizovat vůbec. Kromě 
jednorázové ztráty zisku zde může dojít i ke ztrátě zákazníka v budoucnu, jelikož firma 
nedokázala uspokojit jeho přání.  
  
• Využití akčních nabídek 
 
Tato forma nákupu vyplývá zejména z operativního pořizování zdrojů. Zde je potřeba provést 
porovnání za standardních podmínek a porovnání za akčních podmínek. Je potřeba vzít 
v úvahu zejména vázanost kapitálu pro případ zpožděné realizace prodeje. Rovněž je žádoucí 
zvážit možnost zařadit zboží z této nabídky do vlastní akční nabídky a tím případně získat 
potencionální nové zákazníky, kteří by při koupi mohli projevit zájem i o další produkty 
(například montáž apod.). 
 
4.3 Analýza portfolia pořizovaného obchodního zboží 
 
Základním krokem analýzy portfolia pořizovaného obchodního zboží je rozdělení zboží do 
několika skupin. Pro potřeby situace v sledovaném podniku je zboží rozděleno do skupin  A, 
B, C, D dle charakteru a typu. 
Skupina A  
 
Tato skupina obsahuje zboží, které je předmětem hlavní poptávky. Abychom byli konkrétní, 
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jedná se o pneumatiky standardních rozměrů určené pro vozy, které tvoří podstatnou část 
registrovaných vozidel v ČR. Určitými podskupinami jsou zde produkty jednotlivých 
výrobců. Skupinu lze dále rozčlenit na dílčí podskupiny, které se vyznačují technickým 
upotřebení pro dané typy vozidel.Výrobky patřící do podskupin této skupiny jsou vzájemnými 
částečnými substituty. Rozdíly mezi nimi jsou zpravidla v: 
 
• Ceně, 
• některých vlastnostech, 
• image výrobku atd. 
 
Tato skupina je pro obchodní činnost strategická a všechna podstatná rozhodnutí o ní činí 
management firmy. Z celkového objemu nákupů obchodního zboží tvořily tyto nákupy v roce 
2006 asi 62 % což je nárůst o 4 % oproti roku 2005, kdy nákup tohoto zboží činil 58%. Oproti 
roku 2004, kdy byl tento podíl cca 56% je zde nárůst asi o 6 % 
 
Graf 1  Podíl nákladů jednotlivých skupin obchodního zboží na celkových nákladech na 
pořízení realizovaného obchodního zboží v r. 2006 
 
Podíl nákladů skupin obchodního zboží v r. 2006
62%
20%
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8%
Skupina A
Skupina B
Skupina C
Skupina D
 
      Zdroj: Vypracováno autorem  
Skupina B 
 
Tuto skupinu zboží tvoří výrobky, které jsou často žádané, díky širokému spektru není ale 
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finančně efektivní držet vše skladem. U zboží tohoto typu navíc ani nehrozí jeho výrazný 
nedostatek u dodavatelů v průběhu celé sezóny. Část může být přeobjednána na základě 
kvalifikovaného odhadu, případně analýz. U některých výrobků pak je možné pak udržovat 
určitý pohotovostní stav zásob.  
 
Role nákupčího zde je udržovat si přehled o volném zboží dodavatelů a konfrontovat jej 
s odhadovanou poptávkou. 
Rovněž skupina B je pro firmu velmi významná, neboť poměr objemu nakupovaného zboží 
této kategorie je asi 20 %. 
 
Skupina C 
 
Tuto skupinu zboží tvoří výrobky které se řadí frekvencí obratu spíše k nárazovým 
transakcím. Toto zboží se nakupuje na sklad jen výjimečně, a to zejména v případech 
obzvláště výhodných podmínek, případně v případech předjednané budoucí zakázky. 
Procento takových nákupů je orientačně 10 %. 
 
Skupina D 
 
Tuto skupinu tvoří zboží, které je sice poptávané, ale zboží je značně problematické obstarat 
Konkrétně se jedná zejména o některé typy pneumatik určené pro speciální stroje jako 
například různá lesní technika.  
 
U této skupiny mohou vyvstat při obstarávání problémy zejména s: 
 
• Rychlostí provedení dodávky, 
• Spolehlivost dodávky, 
 
Výhodou zde může být zejména krátká doba vázanost investic do nákupu, neboť zboží je 
prakticky odebráno zákazníkem ihned a pokud není dohodnuta nějaká mimořádná splatnost 
nad obvyklou 14 ti denní splatnost, jsou rovněž minimalizovány náklady kapitálu. 
 
Další výhodou je také fakt, že zákazník je zpravidla ochoten zaplatit vyšší kupní cenu 
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v případě zrychlení celé dodávky. Tato skupina je sice z hlediska uskutečněných objemů 
nákupu z celkových nákupů, tedy asi 8 % relativně málo významná, její význam je ale 
výraznější z hlediska tvorby zisku. 
 
Tabulka 1  Vývoj podílů nákladů jednotlivých skupin realizovaného obchodního zboží 
na  celkových nákladech na pořízení obchodního zboží v % 
 
  Rok 
  2003 2004 2005 2006
Skupiny zboží      
Skupina A 60% 56% 58% 62%
Skupina B 22% 27% 25% 20%
Skupina C 15% 13% 10% 10%
Skupina D 3% 4% 7% 8%
 
     Zdroj: Vypracováno autorem 
 
 
Uvedená tabulka uvádí procentuální hodnoty podílů nákladů jednotlivých skupin zboží na 
celkových nákladech prodaného zboží v letech 2003 až 2006. V tabulce vidíme, že největší 
částí se nákladech podílí zboží patřící do skupiny A. Hodnota podílů kolísá kolem 60 %. Po 
poklesu v roce 2004 ze 60 % na 56 %, který na základě analýzy interních statistik 
sledovaného podniku souvisí zejména se zahájením prodeje přes internet. Poklesl sice 
relativní podíl vynaložených nákladů na zboží skupiny A, absolutní hodnota těchto nákladů 
ale vzrostla v závislosti na nárůstu celkového prodaného množství tohoto zboží. V dalších 
letech lze pozorovat mírně rostoucí tendenci, neboť firma je schopna zpřesňovat své odhady 
realizačních možností zboží patřící do skupiny A, tedy o zboží běžného typu, které se 
předobjednává před započetím sezóny.  
 
 
 
 
Graf 2 Vývoj příspěvku na krytí fixních nákladů a zisku jednotlivých skupin na 
jednotku tržeb za rok 2006 
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      Zdroj: Vypracováno autorem 
 
 
Hodnoty předchozího grafu ukazují jakým podílem z jednotky tržeb přispívají jednotlivé 
skupiny zboží ke krytí fixních nákladů a zisku. V roce 2006 to byla skupina A s hodnotou 
0,26. Následovaly skupiny D s hodnotou 0,24 a dále skupiny B a C s hodnotami 0,21 a 0,19 
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Graf 3 Vývoj tržeb z prodeje obchodního zboží v % v období 2003-2006 
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      Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Od sledovaného roku tržby společnosti za prodej zboží neustále rostou. Od roku 2003 do roku 
2006 byla jejich výše více než zdvojnásobena. Tento fakt souvisí zejména se zahájením 
prodeje přes internet. 
 
Graf 4  Podíl skupin na tvorbě příspěvku ke krytí fixních nákladů a zisku za rok 2006 
 
Podíl na tvorbě příspěvku ke krytí FN a zisku r. 2006
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      Zdroj: Vypracováno autorem 
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Z předchozího grafu lze vyčíst podíl jednotlivých skupin obchodního zboží na tvorbu 
příspěvku ke krytí fixních nákladů a zisku za rok 2006. Nejvyšší podíl ve výši 69 % tvoří 
skupina A. Tato skupina je hlavním zdrojem příjmů pro firmu. Z tohoto důvodu má výběr 
dodavatelů pro tuto skupinu zboží nejvyšší prioritu, neboť tento segment zboží zajišťuje více 
než 2 třetiny výnosů z obchodní činnosti. 
 
4.4 Hodnocení dodavatelů obchodního zboží 
 
Pro získání a porovnání informací o dodavatelích je potřeba stanovit následující kroky: 
 
• Stanovit kritéria důležitá z hlediska výběru dodavatelů, 
• zvolení typu analýzy, 
• zvolit stupnici hodnocení a váhu jednotlivých parametrů, 
• zajistit potřebná data o dodavatelích z vnitřních i vnějších zdrojů, 
• sepsat seznam dodavatelů a seřadit je do tabulky, 
• volba způsobu hodnocení, 
• provést hodnocení na základě bodového ohodnocení, 
• provedení propočtu pomocí vah jednotlivých kritérií, 
• interpretace výsledku, vytvoření závěru a doporučení. 
 
Krok 1 – Stanovení kritérií 
 
Pro výběr vhodných dodavatelů je zásadní, aby tito dodavatelé více či méně splňovali 
stanovená kritéria. Různá kritéria mají samozřejmě různou prioritu. Většinou se jedná o 
několik zásadních kritérií, které musí splňovat každý dodavatel, aby nebyl z výběru vyloučen 
a další kritéria, která doplňující a mají za úkol zpřesnit výběr. 
 
Pro výběr dodavatelů autor diplomové práce ve spolupráci se sledovanou formou sestavil 
soupis následujících kritérií podle kterých lze hodnotit vhodnost dodavatelů: 
 
• Kvalita zboží, 
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• cena, 
• rychlost dodávky, 
• spolehlivost dodávky, 
• záruční a reklamační podmínky, 
• platební podmínky, 
• ostatní. 
 
Kvalita zboží 
 
Kvalita zboží je velmi významným kritériem, které dlouhodobě určuje úspěch či neúspěch 
firem na silně konkurenčním trhu. Dodavatelé, kteří nejsou schopni dostát kvalitě dle 
všeobecného obchodního standardu v odvětví, případně dle obchodního standardu odběratele 
bývají často vyřazeni z výběrových řízení tohoto typu hned v jejich počátcích.  
 
Cena  
 
Dalším neméně významným kritériem posuzování vhodnosti dodavatele je cena nabízeného 
zboží. V závislosti na strategii odběratelského podniku je cena tedy více či méně významným 
kritériem. V kombinaci s ostatními kritérii může váha tohoto kritéria být buď zesílena nebo 
oslabena. V případě naší sledované firmy se jedná o kritérium velmi významné, neboť se 
firma chce zaměřit na politiku nízkých cen v kombinaci s ostatními faktory.  
 
Rychlost dodávky 
 
Kritérium rychlosti dodávky je pro sledovanou firmu rovněž podstatným kritériem. Platí to 
zejména pro výrobky skupiny A a B, tedy o zboží, které je předmětem hlavní poptávky. Na 
trhu zaměřeném na toho zboží panuje vysoce konkurenční prostředí a právě toto je hlavním 
důvodem důležitosti tohoto kritéria. Zákazník zde má velmi mnoho možností, kde může 
koupit zboží a utratit tedy své peníze a sledovaná firma má praxí ověřeno, že pokud je cena 
byť nepatrně vyšší, rozhoduje zejména rychlost, jakou lze zakázku vyřídit. 
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Spolehlivost dodávky 
 
Spolehlivost dodávky je další kritérium, které lze považovat za klíčové. Pokud dodavatel 
dodržuje sjednané termíny, nenarušuje tím plány odběratele a ten je pak schopen plnit 
požadavky svých zákazníků. Pokud se opakovaně stává, že spolehlivost je narušena, 
dodavatel ztrácí svoji kredibilitu a v extrémních případech bývá vyřazen z portfolia 
dodavatelů nebo je výrazně omezena spolupráce s ním. Zákazník nesmí být ten, kdo tyto 
změny pozná. Musí být učiněna taková opatření, aby se těmto případům co možná 
nejdůsledněji zabránilo. Jedním z nástrojů minimalizace těchto rizik je kvalitní smluvní 
ošetření dodavatelsko-odběratelských vztahů s doložkou, která jasně určuje penalizaci při 
nesplnění závazků. Důsledné trvání na platnosti této doložky sice může krátkodobě zhoršit 
obchodní vztahy, ale stanoví jasné mantinely pro vzájemné obchodní transakce. 
 
Záruční a reklamační podmínky 
 
Rovněž toto kritérium může nabývat různé důležitosti. Důležité je, aby byl dodavatel schopen 
plnit zákonné termíny na vyřízení reklamací. Neschopnost plnění základních reklamačních 
úkolů opět může vyústit v omezení či ukončení spolupráce s tímto dodavatelem. 
 
Platební podmínky 
 
Platební podmínky se mohou stát dalším z klíčových faktorů při výběru dodavatele. Díky 
využití obchodních úvěrů poskytnutých dodavateli je podnik minimalizovat množství a dobu 
finančních prostředků, které musí vázat v zásobách. 
 
Ostatní 
 
Zde mohou být zařazeny některé skutečnosti problematicky zařaditelné do jiných kritérií. 
Může zde být například zařazena problematika typu řešení krizových situací a snaha ze strany 
dodavatele o jejich úspěšné zvládnutí atp. 
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Krok 2 – Zvolení typu hodnocení 
 
Ke zpracování hodnocení lze využít několika metod. V úvahu přicházejí  zejména hodnocení 
založené na  uspořádání jednotlivých subjektů podle pořadí vždy  podle toho, jak splňují 
jednotlivá kritéria. Metod je samozřejmě celá řada a každá metoda má své výhody i 
nevýhody.  
 
Z důvodů většího množství kritérií, přehlednosti a celkové konečné měřitelnosti  autor práce 
doporučuje na základě obecných poznatků a trendů v odborné literatuře typ hodnocení, které 
se soustředí na hodnocení míry plnění kritérií  dodavateli z výběrového souboru a rovněž 
váhy kritérií v celkovém výsledku posuzovaných hodnot.. Rozhodnutí o použití vhodného 
typu hodnocení bylo učiněno zejména na základě zkoumání vlastností výzkumných metod, 
vhodnosti pro firmu Tradex s.r.o., možnost získání dostatku relevantních informací a zájmu ze 
strany sledované firmy. 
 
Pro účely podnikových potřeb je vhodné zvolit metodu, která nejvíce vystihuje realitu a která 
má za úkol najít dostatečně transparentní výsledky použitelné jako podklady pro strategická i 
operační rozhodnutí. Vybraná metoda zahrnuje bodové hodnocení zvolených kritérií a rovněž 
stanovení váhy těchto kritérií. Zvolená metoda je autorem práce přizpůsobena konkrétním 
podmínkám podniku a je dále popsána v následujícím textu. 
 
 
Krok 3 -  Volba stupnice hodnocení a váhy jednotlivých kritérií 
 
Z metod pro hodnocení a výběr subjektů z výběrového souboru lze zvolit zejména pro  
jednodušší orientaci a přehlednost provádění hodnocení pomocí jednotné deseti stupňové 
stupnice pro všechna kritéria od 1 do 9. Hodnocení 1 znamená, že sledovaný subjekt toto 
kritérium nesplňuje vůbec, hodnocení 5 se rovná sice dostačujícímu plnění, ale toto hodnocení 
se  považuje v podstatě za indiferentní a zcela jistě nemůže být považováno za výraznou 
výhodu. Hodnocení 10 je nejlepší možné bodové ohodnocení daného kritéria. Toto hodnocení 
bude pro hodnocený subjekt jednoznačnou výhodou. Každý stupeň takového hodnocení 
jednotlivých kritérií je definován vnitřními pokyny.  
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Kritérium ceny můžeme definovat způsobem dle následující tabulky. 
 
Tabulka 2  Přehled definic jednotlivých bodových hodnot pro kritérium ceny 
 
Bodové hodnocení Definice stupňů hodnocení 
    
1 cena je vyšší o 16 a více % 
    
2 cena je vyšší o 11-15 % než   
    
3 cena je vyšší o 6-10 % 
    
4 cena je vyšší o 1-5 % 
    
5 cena odpovídá požadavkům 
    
6 cena je nižší o 1-5 % 
    
7 cena je nižší o 6-10 % 
    
8 cena je nižší o 11-15 % 
    
9 cena je nižší o 16 a více % 
 
     Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Obdobným způsobem je zpracováno i hodnocení ostatních kritérií. 
 
Kromě objektivního provádění hodnocení jednotlivých kritérií je v analýze rovněž klíčové, 
jaká váha je jednotlivým kritériím přiřazena. Rozhodnutí o přiřazením jednotlivých 
koeficientů je pro analýzu snad nejdůležitějším krokem. Toto přiřazení vah musí být 
v souladu se strategickým plánováním podniku a musí podporovat cílovou orientaci firmy. 
Pro názornost jenom uveďme závislost mezi hodnocením kritéria ceny pro podnik, který je 
zaměřen na politiku nízkých cen. Toto kritérium bude mít jistě jinou váhu, než pro podnik, 
který má za prioritu například dodávku zboží do 48 hodin. 
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V následující tabulce jsou uvedeny hodnoty vah kritérií pro jednotlivé skupiny obchodního 
zboží. 
 
Tabulka 3  Váhy kritérií jednotlivých skupin výrobků 
 
  Váhy kritérií 
  vk1 vk2 vk3 vk4 vk5 vk6 vk7 
Skupina A 0,148 0,185 0,12 0,176 0,111 0,167 0,093 
           
Skupina B 0,163 0,194 0,173 0,194 0,102 0,112 0,062 
           
Skupina C 0,154 0,198 0,198 0,198 0,11 0,088 0,054 
           
Skupina D 0,165 0,141 0,165 0,223 0,118 0,118 0,07 
 
       Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Z uvedeného přehledu v tabulce lze vypozorovat odlišnost vah pro jednotlivé skupiny. 
Jednotlivé hodnoty vah pak mohou být v čase revidovány v závislosti na případné změně 
priorit podniku. 
 
Krok 4 – volba způsobu hodnocení 
 
Před započetím samotného hodnocení je důležité zvolit vhodnou formu provedení hodnocení. 
Jelikož výsledky hodnocení vhodnosti dodavatelů mohou mít pro podnik zcela zásadní 
význam a mohou se stát dle teze autora práce klíčovým nástrojem pro rozhodování o 
pořizování tohoto typu zdrojů, je nutné zvolit typ rozhodování, který bude co nejvíce 
objektivní. 
 
Autor práce zde doporučuje následující postup: 
 
• Hodnocení provedou pracovníci nákupu každý samostatně, 
• hodnocení provede manager firmy, 
• hodnocení provedou nezávislé osoby. 
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Z důvodu větší objektivity by měli pracovníci nákupu hodnotící dodavatele dle jednotlivých 
kritérií postupovat samostatně. Pro hodnocení je výhodné mít výsledky od více pracovníků, 
jelikož každý z pracovníků má ve firmě kompetence pro určitý svůj okruh působnosti, do 
kterého spadají i kompetence v rámci dodavatelsko-odběratelských vztahů. Z tohoto důvodu 
je potřebné minimalizovat neobjektivnost při posuzování dodavatele se kterým pracovník 
úzce spolupracuje. 
 
Hodnocení managerem firmy je rovněž žádoucí, zejména z hlediska celostního pohledu na 
chod firmy a její strategii. U hodnocení od této osobou většinou rovněž odpadá případná 
neobjektivnost, jelikož manager firmy zpravidla do vztahů mezi nákupním oddělením a 
dodavateli nevstupuje. 
 
Hodnocení nezávislou osobou je možná nejdůležitější částí hodnocení. Zde je předpokládán 
nejvyšší stupeň objektivity, neboť hodnotící osoba není zatížena vazbami a vztahy 
s posuzovanými subjekty. Tato osoba rovněž není zatížena tzv. podnikovou slepotou a může 
se na problematiku soustředit z čistě věcného hlediska. 
 
Krok 5 – Sestavení seznamu hodnocených dodavatelů 
 
Dalším krokem je sestavení seznamu již aktivních i možných potencionálních dodavatelů 
obchodního zboží. Zde autor práce doporučuje provést sestavení seznamů dodavatelů 
způsobem znázorněným v následující tabulce. Dále se provede jejich kategorizace pro 
jednotlivé skupiny opatřovaného zboží. Lze totiž předpokládat, že dodavatelé se specializují 
na různé typy zboží. Ve sledované firmě tedy vzniknou skupiny dodavatelů pro zboží skupin 
A,B,C a D. 
 
Tabulka 4  Seznam hodnocených dodavatelů 
 
Stávající dodavatelé domácí Skupina A Skupina B Skupina C Skupina D 
       
Dodavatel 1 ano ano ano ano 
Dodavatel 2 ano ano ano ano 
Dodavatel 3 ano ano ne ne 
Dodavatel 4 ano ano ano ne 
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Stávající dodavatelé zahraniční      
       
Dodavatel 5 ano ano ano ano 
Dodavatel 6 ano ano ne ne 
       
Potencionální dodavatelé domácí      
       
Dodavatel 7 ano ano ano ano 
       
Potencionální dodavatelé zahraniční      
       
Dodavatel 8 ano ano ano ano 
 
        Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Krok 6 – Zajištění potřebných relevantních dat o dodavatelích 
 
Aby mělo provedené hodnocení pravdivou vypovídací schopnost, je nutné zajistit co možná 
nejpřesnější relevantní data. Tato data mohou být získávána z vnitřních nebo vnějších zdrojů.  
 
Data získaná z vnitřních zdrojů jsou získávána především z finančního a manažerského 
účetnictví. Dalším vnitřním zdrojem pro získávání dat jsou vnitropodnikové statistiky 
poskytnuté informačním systémem. 
 
Data získaná z vnějších zdrojů mohou vycházet zejména z údajů poskytnutých dodavateli. 
Toto platí zejména pro nové dodavatele u kterých zatím neproběhlo dostatečné množství 
transakcí. 
 
Krok 7 – Provedení hodnocení na základě bodového hodnocení 
 
Tento krok hodnocení provádí hodnotící účastníci analýzy. Hodnocení musí být provedeno co 
nejobjektivněji z důvodu relevantnosti výsledků. Pro větší objektivitu rovněž neuvádíme do 
jednotlivých hodnotících listů váhy kritérií, které by mohly hodnotitele zbytečně rozptylovat.  
 
Jelikož různé skupiny obchodního zboží mají různé dodavatele., proběhne hodnocení podle 
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skupin zboží od A po D samostatně.V zájmu minimalizace subjektivních názorů a pohledů na 
plnění jednotlivých kritérií, zastává autor práce názor, že množství hodnotících osob 
zainteresovaných do podnikových činností by mělo být rovnoměrně vyváženo množstvím 
hodnotících osob, které takto zainteresovány nejsou. V případě nedostatku takových osob je 
potřeba stanovit vyrovnaný poměr hlasů hodnocení.  
 
Konkrétně tedy je počet hodnotících pracovníků z obchodního oddělení 2 pracovníci a další 
hodnocení provede manažer. Celkem tedy 3 zainteresovaní pracovníci. Dalším hodnotícím je 
nezávislá osoba, tedy 1 nezainteresovaný hodnotitel. Hlas nezávislé osoby musí být tedy 
ztrojnásoben. Následující tabulka zachycuje průměrné bodové ohodnocení kritérií 
jednotlivých dodavatelů zaokrouhlené na celá čísla. 
 
 
Tabulka 5  Průměrované hodnocení kritérií u jednotlivých dodavatelů 
 
  Kritéria 
  k1 k2 k3 k4 k5 k6 k7 
Dodavatel 1 7 8 7 7 7 6 5 
Dodavatel 2 5 9 4 6 5 3 4 
Dodavatel 3 8 6 6 7 7 6 6 
Dodavatel 4 7 7 4 8 8 7 7 
Dodavatel 5 9 6 7 8 5 7 6 
Dodavatel 6 7 4 8 5 8 9 5 
Dodavatel 7 9 4 7 8 8 7 8 
Dodavatel 8 8 5 6 6 9 6 8 
 
        Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Krok 8 – Provedení propočtu vah jednotlivých kritérií 
 
V této fázi provede koordinátor hodnocení propočet výsledků hodnocení dodavatelů 
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jednotlivých skupin pomocí přiřazením vah k jednotlivým kritériím a jejich propočtem 
získaného bodového hodnocení. Nyní dostáváme výsledky od jednotlivých hodnotitelů 
v číselné podobě. 
 
Tabulka 6  Propočet bodů a vah jednotlivých kritérií u jednotlivých dodavatelů 
  
  Bodová hodnota jednotlivých kritérií Body celkem 
           
Dodavatel 1 1,036 1,480 0,840 1,232 0,777 1,002 0,465 6,832 
Dodavatel 2 0,740 1,665 0,480 1,056 0,555 0,501 0,372 5,369 
Dodavatel 3 1,184 1,110 0,720 1,232 0,777 1,002 0,558 6,583 
Dodavatel 4 1,036 1,295 0,480 1,408 0,888 1,169 0,651 6,927 
Dodavatel 5 1,332 1,110 0,840 1,408 0,555 1,169 0,558 6,972 
Dodavatel 6 1,036 0,740 0,960 0,880 0,888 1,503 0,465 6,472 
Dodavatel 7 1,332 1,480 0,840 1,408 0,888 1,169 0,744 7,861 
Dodavatel 8 1,184 0,925 0,720 1,056 0,999 1,002 0,744 6,630 
 
        Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Bodové ohodnocení jednotlivých kritérií se vynásobí jejich vahou a výsledky takto 
provedených propočtů všech kritérií jednotlivých dodavatelů jsou sečteny. Do závěrečného 
políčka tabulky je zaznamenán celkový součet bodů.  
 
Krok 9 - Interpretace výsledku, vytvoření závěru a doporučení 
 
Po provedení všech těchto kroků získáváme výsledky. Analýzu těchto výsledků provede 
koordinátor hodnocení. Po dokončení analýzy připraví koordinátor souhrnnou zprávu, ve 
které celou analýzu důkladně popíše a vyhodnotí. 
 
Dle výsledků propočtů bodových zisků jednotlivých dodavatelů se provede sestupné seřazení 
dodavatelů na základě dosaženého bodového hodnocení. 
 
Tabulka 7 Výsledné pořadí hodnocených dodavatelů zboží skupiny A 
 
Pořadí Název dodavatele Body celkem 
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1 Dodavatel 7 7,861 
2 Dodavatel 5 6,972 
3 Dodavatel 4 6,927 
4 Dodavatel 1 6,832 
5 Dodavatel 8 6,630 
6 Dodavatel 3 6,583 
7 Dodavatel 6 6,472 
8 Dodavatel 2 5,369 
 
    Zdroj: Vypracováno autorem 
 
 
Z výsledkové tabulky je vidět pořadí hodnocených dodavatelů. Dodavatel s nejvyšším 
bodovým ziskem je vyhodnocen jako nejvhodnější dodavatel dané skupiny obchodního zboží 
pro firmu na základě. V našem případě se jedná o dodavatele č. 7, který má relativní bodový 
odstup před dalšími dodavateli.  
 
Na základě zjištění, že firma Tradex s.r.o. spolupracovala v minulém období s firmou č. 1 je 
zde žádoucí provést základní srovnání a analyzovat možný přínos změny dodavatele pro 
firmu.  
 
Tabulka 8  Srovnání vítězného a momentálně využívaného dodavatele 
 
  Kritéria hodnocení 
Dodavatel k1 k2 k3 k4 k5 k6 k7 
Dodavatel 7 9 8 7 8 8 7 8 
Dodavatel 1 7 8 7 7 7 6 5 
 
        Zdroj: Vypracováno autorem 
 
Zásadní rozdíl mezi oběma dodavateli je zejména délka a intenzita již proběhlé spolupráce. Se 
zákazníkem č. 1 firma dlouhodobě spolupracuje a obchodní vztahy jsou na dobré úrovni. 
Dodavatel č. 7 je pro firmu relativně neznámý partner. Hodnocení je provedeno na základě 
referencí o tomto dodavateli a dále na základě jeho obchodní nabídky. Je možné, že  
 
 58 
 
 
 
 
Kritérium 1 - Kvalita zboží 
 
Toto kritérium je plněno lépe dodavatelem č. 7, který zde získal 9 bodů oproti 7 bodům 
dodavatele č.1. Dodavatel č.7 je schopen dodat certifikované zboží plně vyhovující firemnímu 
obchodnímu standardu. Zboží má požadovanou certifikaci a rovněž požadovaná aktuální data 
výroby atd. 
 
Kritérium 2 – Cena 
 
Kritérium ceny oba dodavatelé plní na 8 bodů, což je vynikající hodnocení. Cenová hladina 
obou je porovnatelná a není výraznou výhodou či nevýhodou ani jednoho z nich. 
 
Kritérium 3 - Rychlost dodávky 
 
Rovněž rychlost dodávek je u obou dodavatelů stejná a je ohodnocena 7 body. 
 
Kritérium 4 - Spolehlivost dodávky 
 
Toto kritérium splňuje lépe dodavatel č. 7 a dosahuje zde dalšího náskoku před dodavatelem 
č.1. 
 
Kritérium 5 - Záruční a reklamační podmínky 
 
Toto kritérium je rovněž lépe plněno dodavatelem č. 7, který zde získává 8 bod oproti 7 
bodům dalšího hodnoceného dodavatele. 
 
Kritérium 6 - Platební podmínky 
 
Rovněž ve srovnání platebních podmínek vyznívá lépe pro dodavatele č. 7. Rozdíl mezi 
dodavateli je zejména v poskytované době splatnosti faktur, která je u dodavatele č. 7 delší. 
Pro odběratele to znamená menší potřebu vázat kapitál v zásobách a možnost k tomuto účelu 
využívat poskytovaný obchodní úvěr. Tímto způsobem může být dosaženo lepšího 
hospodaření s finančními prostředky. Zvýšení rentability kapitálu i zlepšení cashflow. 
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Současně se zde naskytuje možnost využít uvolněný kapitál k dalším investičním akcím.   
 
 
Kritérium 7 – Ostatní 
 
Toto kritérium opět lépe splňuje dodavatel č. 7., který zde získal 8 bodů oproti 5 bodům 
dodavatele č. 1. Důvodem tohoto rozdílu je zejména fakt, že dodavatel č. 7 poskytuje 
například některé nadstandardní doprovodné služby. Jednou z nich je například lhůta pro 
výměnu neprodaného zboží za jiné zboží. I tento ne příliš nápadný fakt v sobě skýtá určitý 
potenciál, uvědomíme li si sezónnost prodávaného zboží. Vysoká hladina nerealizovaných 
zásob může zbytečně vázat kapitál po příliš dlouhou dobu. Náklady na tento kapitál se 
samozřejmě promítnou do celkového hospodaření. Při využívání této výměnné služby se 
podnik rovněž vyhne držení zboží starších dat výroby a firma se vyhne i zvýšeným nákladům 
na skladování. Výhoda využívání nabídky těchto služeb se může na základě kvalifikovaného 
odhadu autora práce podepřeného analýzou situace v minulých obdobích promítnout do 
snížení nákladů v rozmezí 1,5 až 3 % za hospodářské období. 
 
Výsledky této analýzy obdrží management firmy a rovněž pracovníci, kteří se podíleli na 
hodnocení. Tento postup je velmi žádoucí a to zejména z důvodu zpětné vazby. Dále se 
doporučuje provést společnou diskusi nad výsledkem analýzy, která by měla zhodnotit 
výsledky a srovnat tyto výsledky s realizovanou praxí. Pokud je praxe odlišná od výsledků 
analýzy, doporučuje autor práce provést dodatečnou analýzu, jak by se projevilo na 
hospodaření firmy, kdyby se řídil výsledky této analýzy například v minulých období. Je zde 
nutno přihlédnout i k obtížně kvantifikovatelným skutečnostem jako je například získání 
nových zákazníků za předpokladu výběru  dodavatelů, kteří dosáhli nejlepších výsledků 
v provedené analýze atp. 
 
Dílčí výsledky obdrží rovněž hodnocení dodavatelé. Odběratelský podniku by měl obeznámit 
hodnocené dodavatele s těmito výsledky z důvodu získání zpětné vazby. Na základě rozvoje 
vztahů s vybranými dodavatelskými subjekty by měly být společně vytipovány problematické 
oblasti spolupráce a podniknuty kroky k jejich nápravě.  
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4.5 Uvedení výsledků řešení výběru dodavatelů do praxe 
 
Po provedení vyhodnocení dodavatelů dle nalezeného řešení se musí podnik snažit tyto 
výsledky plynule zapracovat do svého plánování. Je důležité, aby náhlou změnou dodavatelů 
nedošlo k omezení plynulosti zásobování. 
 
Při přehodnocování odběratelských možností je pro podnik výhodné rozhodnout se pro 
jednoho klíčového dodavatele a společně s ním rozvinout obchodní vztahy a budovat tak 
partnerstvím, které bude prospěšné pro obě strany [4]. Odběratelský podnik nebude tříštit 
nákup svých zdrojů do malých množství pořizovaných u různých dodavatelů a bude schopen 
tak čerpat výhody z množstevních odběrů. Dodavatelský podnik bude zase lépe schopen 
plánovat svůj odbyt a zajistit vždy dostatečnou kvantitu poptávaného zboží [16]. 
 
4.6 Návrhy a doporučení k zlepšení logistiky opatřování 
 
Na základě analýzy logistiky opatřování zdrojů společnosti Tradex s.r.o. autor práce 
doporučuje podniku věnovat se několika dílčím oblastem.  
 
Doporučené oblasti a doporučené činnosti:    
 
• Důslednější hodnocení a výběr dodavatelů obchodního zboží a jejich podmínek, 
• rozvoj dodavatelsko-odběratelských vztahů, 
• větší aktivita ve vyhledávání nových dodavatelů díky stimulování motivace 
pracovníků nákupu, 
• průzkum odbytového trhu, 
• vypracování formuláře pro registraci poptávky, 
• důsledné trvání na pravidelném vyplňování přijaté poptávky se zpětnou vazbou o 
jejich uspokojení či neuspokojení, 
• analýza důvodů neuspokojené poptávky, 
• vyčíslení předpokládaného výnosu z neuspokojených poptávek, 
• pokud se mezi hlavními důvody objeví nedodání z důvodu dlouhých termínů dodání, 
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vypracování strategie pro další období, se současným propočtem návratnosti, 
• navázání spolupráce s dalšími koncovými prodejci za účelem společných nákupů za 
výhodnější ceny. 
 
Mimo rezerv při stávajícím způsobu opatřování zdrojů by se měl podnik dále zaměřit zejména 
na hledání nových odbytových možností.  
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ZÁVĚR 
 
V dnešním vysoce konkurenčním podnikatelském prostředí je pro podnik velmi náročné 
dlouhodobě dosahovat úspěchu. Bez aktivního přístupu v hledání nových produktů a inovací 
je jen těžko možné trvale si zaručit vynikající výsledky hospodaření [14]. Podnik musí 
neustále sledovat své nákupní i prodejní trhy a snažit se je ovlivňovat svojí aktivitou.  
 
Jedním z nástrojů, které mohou podniku poskytnout konkurenční výhodu je kvalifikované 
zvládnutí veškerých logistických procesů. To se týká opatřování zdrojů, dopravy, manipulace, 
skladování, zásobování výroby či odbytu produkty a dále pak i distribuce produktů atd. [15]. 
Logistika opatřování zdrojů je přitom jedním z opravdu zásadních faktorů této sféry 
podnikových činností.  
 
Cílem této diplomové práce bylo analyzovat stav logistiky opatřování zdrojů ve sledované 
společnosti Tradex s.r.o. a nalézt optimální řešení způsobu výběru dodavatelů, navrhnout 
postup pro zkvalitnění výběru dodavatelů a případně nalézt možné rezervy v opatřování 
zdrojů. 
 
Řešení využitelné v konkrétních podmínkách podniku bylo na základě analýzy potřeb a 
definice požadavků nalezeno. Navrhované řešení vychází z obecných moderních logistických 
trendů a opírá se o hodnocení do jaké míry dodavatel odpovídá požadovaným kritérií. 
Nalezené řešení bylo dále vyhodnocováno a porovnáváno s předchozími řešeními. Autor na 
základě vnitřních kalkulací zjistil, že dosažené zlepšení v logistice opatřování zdrojů 
vyplývající z hodnocení pomocí navrženého řešení se projeví jednak ve snížení nákladů na 
pořizování a manipulaci s těmito zdroji přibližně až o 5 % a dále ve zlepšení kvality 
poskytovaných výrobků a služeb zákazníkovi. Některá klíčová data použitá pro tento výpočet 
bohužel nebyla přání sledované podniku v práci zveřejněna. Součástí řešení je i doporučení 
orientace na strategické dodavatele, kteří byli vyhodnoceni na základě navrženého řešení. 
Rozvoj vztahů s těmito dodavateli dává podniku další perspektivy pro rozvoj a je zde rovněž 
skryt značný potenciál možných úspor.   
 
Práce nejprve popisuje současnou logistiku opatřování zdrojů uplatňovanou ve sledovaném 
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podniku.  
 
V souvislosti se  zavedením navrženého postupu do firemní praxe nevzniknou žádné 
mimořádně významné náklady. Nezbytné procesy mohou být zpracovány pomocí 
počítačového vybavení, který již firma vlastní. Na zpracování dat postačí program Excel. 
Nutné je pouze zaškolení pracovníků k této činnosti a zařazení těchto činností do rámce 
pracovních úkolů odpovědných pracovníků. Musí být rovněž stanoveny intervaly pro kontrolu 
a revizi stávajících opatření. Důležitým aspektem pro schopnost podniku využívat přínosů 
nové metody výběru dodavatelů je její pravidelná aktualizace. To se týká zejména při 
změnách firemní podnikatelské strategie a s tím související možné změny priorit. Metoda 
hodnocení musí být revidována a přizpůsobena novým požadavkům zejména v oblasti priorit 
hodnotících kritérií.  Podnik se musí v pravidelných intervalech vracet k hodnocení a 
porovnávat zjištěné výsledky. Jenom tak je možné být zdatným hráčem na trhu. 
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